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ESTA ES NUESTRA 
CARTILLA DE 
CREDITO. 
¿Por qué une cartilla dedicada al CREDITO? 
Es muy posible que nos hagamos esta pregunta y pensemos 
que un teme tan trillado no necesite un tratamiento especial. 
Pero si que lo necesita. 
Aunque muchos de nosotros usemos los préstamos para sal ir 
de un apuro cuando se trata de nuestro negocio el tratamien-
to debe hacerse con criterio empresarial. 
La intención es clarificar por medio de esta cartilla qué es el 
crédito, cuándo y cómo debemos hacer uso de él, la impor-
tancia del mismo para la MICROEMPRESA, y por último, 
describir algunas de las entidades de crédito que prestan 
este servicio al sector microempresarial. 
Veamos nuestra CARTILLA. 
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QUE ES EL CREDITO 
La utilización de dinero como medio para resolver nuestras necesidades. 
viene de épocas muy antiguas. 
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Y con ello también ha venido desa-
rrollándose una fórmula que nos 
permite utilizar. en un momento 
determinado, ciertas cantidades 
de dinero o de productos que aún 
cuando no nos pertenecen. nos 
permiten trabajar con ellos en 
beneficio propio. 
Este hecho se ha bautizado con el nombre de CAEDITO y se puede def inír 
como: 
LA OBTENCION DE UN VALOR EN DINEA=-1 
EN ESPECIES, A CAMBIO DE UNA PROM~~ 1 
DE REINTEGRO QUE DEBE SEA RESPALDADO 
CON ALGUNA GAAANTIA {propiedades o 
papeles con valor jurídico}. 
Pero el CREDITO no siempre ha 
sido igual. veamos su evolución 
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EVOLUCION DEL CREDITO 
Muchas de las grandes empresas del pasado pudieron llevarse a cabo, 
gracias al crédito. 
~ 
Las campanas de conquista de 
Grecia, Roma y América. 
'-...... ... 
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Buen número de los hechos que hoy narra la historia. fueron posi-
bles por la interesante fórmula de "utilizar el CREDITO". 
Personas corrientes, grandes empresas, pequeños países, 
grandes estados, fueron haciendo uso del Crédito cada vez 
con mayor frecuencia. hasta convertirlo en un elemento 
imprescindible para cualquier transacción económica. 
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Si observamos el comportamiento de cualquier empresa, independien-
temente de su tamai'lo o de su actividad económica. vemos que todas ellas 
tienen un elemento común; todas recurren a los préstamos para desarrollar 
sus proyectos. 
Si los grandes estados usan los préstamos internacionales ... 
Si las grandes compai'lfas utilizan los Bancos para financiar 
sus inversiones ... 
Si la pequei'la y mediana empresa toman los créditos de 
fomento ... 
Si miles de personas poseen las tarjetas de crédito para 
adquirir bienes y servicios ... 
LA MICROEMPRESA TAMBIEN DEBE HACER USO DEL CREDITO 
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EL CREDITO, ELEMENTO IMPRESCINDIBLE PARA 
EL DESARROLLO DE LA MICROEMPRESA 
El sector microempresarial debe encaminar sus pasos a la adquisición 
y utilización de líneas de crédito que le permita resolver su gran cuello de 
botella: la falta de dinero para su desarrollo. 
CITAREMOS CUATRO CASOS EN LOS CUALES 




El mercado esté en capacidad de absorber más productos de los que 
estamos produciendo con las instalaciones que poseemos. 
Y tenemos que dejar pasar la oportunidad de crecer 
por falta de dinero para adquirir una máquina que nos 
permita aumentar la producción. 
¡Esta es mi 
oportunidad! 
UN CREDITO OPORTUNO NOS PERMITIRIA DESARROLLAR 
EL NEGOCIO. 
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1 SEGUNDO CASO 1 
Nuevamente existen condiciones de elevar la producción ya que la 
demanda de nuestros productos va en aumento; sin embargo el negocio 
funciona a media marcha. con máquinas paradas por algún tiempo. La 
razón es que carecemos de capital para comprar materias primas y para 
contratar nuevo personal. 
En este caso la empresa esta perdiendo y a pesar de 
ser conscientes, nos encontramos con las manos 
cruzadas. 
UN PRESTAMO PARA FINANCIAR NUESTRO CAPITAL DE 
TRABAJO SE TRADUCIRIA EN CRECIMI ENTO DEL NEGOCIO. 
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TERCER CASO 
La producción se efectúa a saltos y no como una línea continua: tenemos 
que esperar a recoger el dinero de las ventas de nuestros productos 
para poder comenzar de nuevo a producir, o sólo tener clientes que paguen 
de contado ya que no podemos darnos el lujo de dar pequeños plazos para 
el pago porque nos quedaríamos sin dinero para trabajar. 
Al resolver este problema de falta de dinero, el 
negocio marcharra sobre ruedas y ampliarfamos el 
mercado de nuestros productos. 
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EL CREDITO NUEVAMENTE SE CONVIERTE EN LA UNICA 
SOLUCION POSIBLE. 
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UAR OC 5 
El tener dinero suficiente para comprar de contado nuestras materias 
primas, nos permitiría negociar algunos descuentos. Y si contáramos con 
mayor capital, podríamos comprar volúmenes grandes beneficiándonos 
nuevamente con mejores precios y adelantarnos a posibles alzas o escasez 
de los productos. 
_..... -.,.-----......-_..... --
Esto daría mayor rentabilidad a nuestro negocio y 
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.. 10% EN EL PRECIO_-c~ 
9: .. 
o·· .. · PAGO DE 
CONTADO 10% 
~: DE DESCUENTO ;Sf. 
~: COMPRAS MAYO-='~ 
RES DE $500.000 
20% de 
:~;. DESCUENTO d~ 
UN CREDITO PEQUEÑO RESOLVERIA NUESTRO PROS~ 
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Todos los casos anotados tienen un común denominador: la necesidad 
del crédtto. Y en todos podemos observar que la falta de él. nos impide 
desarrollar el negocio. 
CREDITO 
Podemos concluir diciendo: 
EL CREDITO ES UN ELEMENTO IMPRESCINDIBLEl 
PARA EL DESARROLLO DE LA MICROEMPRESA. 
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COMO DETECTAR LA NECESIDAD 
DEL CREDITO 
Utílizaremos dos pasos, el uno para descartarlo y el otro para calcular 
las reales necesidades de crédito. 
EN MAS DE UNA OPORTUNIDAD LA 
CARENCIA DE DINERO ES CAUSADA 








FALLAS EN LA 
PRODUCCION 
Por una deficiente organización de nuestro negocio las utilidades que 
percibimos están por debajo de las que potencialmente podría percibir 
nuestra empresa en condiciones distintas. 
V ENTAS 
PRODUCCION 
CONTABILIDAD Y FINANZAS MANEJO DE PERSONAL 
UN PRIMER PASO SERIA HACER EL DIAGNOSTICO DE LA 
EMPRESA, LOS AJUSTES NECESARIOS Y PRODUCIR EL MAXIMO 
RENDIMIENTO. 
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12 EL DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA 
Hagamos un diagnóstico de nuestra empresa que nos permita detectar 
los problemas que afronta el negocio en su conjun10. 
Cómo manejamos nuestras venias y qué tanto 
investigamos nuestros mercados? 
Qué organización y qué controles actúan en la 
esfera productiva? 
Cómo funcionan nuestros criterios de financiación 
y qué grado de organización tiene nuestra conta-
bilidad? 
Cómo manejamos y tenemos organizado nuestro 
personal? 
EL RESOLVER LOS PROBLEMAS QUE APARECEN EN EL DIAGNOSTICO 
NOS CONDUCE AL FORTALECIMIENTO DE LA ESTRUCTURA INTERNA 
DE LA M ICROEMPRESA Y SU POSIOION EN EL MERCADO. 
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NUESTRO PROPIO DIAGNOSTICO 
Antes de seguir adelante con el tema de nuestra cartilla. demos una 
ojeada a la empresa; nos servirá para poder evaluar más fríamente las 
verdaderas necesidades de CREOITO. 
Podemos valernos de nuestras cartillas 1 A, 2A y 3A para trabajar los 
puntos que aparecen a continuación. 
MERCADEO 
• Conservamos nuestros 
buenos clientes? 
• Sabemos comprar los 
materiales? 
• Conocemos bien las cua-
lidades de nuestros 
productos? 




• Registramos y controla-
mos nuestra operaciones 
comerciales? 
• Sabemos lo que tenemos, 
lo que debemos y lo que 
nos deben? 




• Tenemos organizado 
nuestro taller? 
• T enemas un buen control 
de calidad? 
• Es segura nuestra em-
presa? 
• Hacemos una buena 
administración de la 
producción? 




• Sabemos escoger nues-
tros trabajadores? 
• Cómo pagamos a nuestros 
empleados? 
• Sabemos liquidar las 
prestaciones sociales? 
El PROYECTC 
Con el estudio que indicamos a continuación, si lo seguimos paso a paso, 
no cometeremos errores y eliminaremos los riesgos y las improvisaciones. 
PASOS A ESTUDIAR 
LOS MERCADOS Estudio de la demanda de productos. calldJ 
EL PERFIL TECNICO I~ capacidad que tiene nuestras instelacior . ~rminado de los actuales. 
!========================~ lc;studiar varias alternativas de modificar a~ estudiados. diseñar los procesos product materias primas, etc.). LA PROOUCCION 
~===============;1lca1cular y determinar las necesidades ee< 
LOS COSTOS -~e producción y de administración. 
l
¡Hacer un estimativo del posible comporta 
-~acerse mes por mes. 
~==================::::; 
"'-====L=O=S==IN=G=R=E=S=O=S=Y==E=G=R=E=S=O=S===::::;Íoetallar los ingresos proyectados mes por 
LA PROYECCION DE VENTAS 
,.. OPERACIONALES L 
I
ÍComparar los ingresos y los gastos de la en 
~==E=L=F=LU=J=O=O=E=L=O=S=F=O=N=D=O=S==~~ul sabremos si son positivos o nega~ 
EL ANALISIS FINANCIERO 
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~parar todos los datos recogidos y cale 
~I ~rea en la cual se hara la inversión y los 
1 DE INVERSION 
Con este segundo paso. proyectamos el 
crecimiento de la empresa. 
EXPLICACION DE LOS PASOS 
des requeridas. los precios: la distribución y las características de los clientes. 
IS para producir nuevos productos. aumentar la cantidad o mejorar la calidad y 
Jnas máquinas o Introducir algunas nuevas para responder a tos nuevos mercados 
ros a implantar y calcular los costos de estas inversiones (trabajo, maquinaria, 
~ómicas y de trabajo para responder a los mercados estudiados y los nuevos costos 
niento de las futuras ventas en un tiempo determinado (1 , 2, o 3 anos); debe 
mes, de la misma manera cada uno de los gastos que se deben efectuar. 
presa, junto con las inversiones proyectadas. Hacer un balance de estas cifras; 
)S saldos de ta operación. 
1tados y estudiar si realmente es rentable el proyecto. En este paso conoceremos 
~stos de la misma. 
No serán nuestros caprichos tos que guien el desarrollo del negocio, sino el 
conocimiento de cada uno de los elementos que componen nuestra micro-
empresa, los que nos indicarán el camino a seguir. 
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Hecho el d1agnóst1co usted podrá 
3. Anal izar detenidamente las fu-
turas inversiones. 
Identificar los posibles proyec-
tos que debe poner en marcha 
para mejorar sus negocios. 
4. Definir qué tipo de inversión 
y la forma de financiarse. 
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La conclusión muy probablemente sea la necesidad de un CREDITO, 
pero ya teniendo claro cómo lo pagaremos y el destino que 1 e debemos dar. 
INVERSION 
-,_.;. . -:.. 
_::- _,. -.... _- . 
:;.ne:..:-~ --· - ,, _ -.. .  .. 
EL CUADRO ES SOLO UNA GUIA A MANERA DE 
ILUSTRACION QUE HABRA QUE PROFUNDIZAR 
ADQUIRIENDO LA CARTILLA SOBRE "PROYECTOS 
DE INVERSION" QUE EDITAMOS EN ESTE 
PROGRAMA. 
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CAPACITACION Y ASESORIA -J 
Pero no nos apresuremos a hacer las cosas de cualquier forma; 
concebir mal la necesidad de un crédito podría traer el resultado opuesto 
al esperado y en vez de ayudarnos a progresar, nos puede llevar a la 
quiebra. 
ES INDISPENSABLE POSEER 
ESTAS DOS HERRAMIENTAS 
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1 LA CAPACIT ACION 1 
Formarnos en el manejo de los conocimientos necesarios para la admí-
nistración de nuestro negocio es un paso que no podemos ni eludir ni 
aplazar 
NUNCA PODREMOS REEMPLAZAR LA CAPACl-
TACION POR NUESTRA INTUICION 
CURSOS DE FORMACION 
ABIERTA Y A DISTANCIA 
SEMINARIOS DE 
CAPACITACION 
El SENA pone a su disposición un amplio programa preparado por expertos. 
el cua l contiene la información necesaria para conducir su empresa 
hacia el éxito. 
Es más, el poseer una buena capacitación es una de 
las garantías de que nuestras solicitudes de 
CREDITO sean aprobadas. 
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LA ASESOR IA 
Este es otro componente que nunca se debe descartar. Aún las grandes 
compañías hacen uso de expertos asesores que les indican las formas 
mas acertadas para elaborar un estudio de la empresa o recomendar las 
alternativas mas viables y rentables mostrando los caminos para financiar 
los proyectos. 
EL SENA DENTRO DE SUS PROGRAMAS PARA EL 
SECTOR DE LA MICROEMPRESA, DISPONE DE 
ASESORES QUE LE PODRAN COLABORAR EN EL 
MOMENTO QUE LO SOLICITE. 
26 
L LAS FUENTES DE FINANCIACION -=i 
Antes de enumerar y describir las fuentes de financiación destaquemos 
un elemento importante que podría ampliar el campo de crédito en el 
sector microempresarial. Nos referimos a la ORGANIZACION. 
LA ORGANIZACION ECONOMICA DE LOS MICROEMPRE-
SARIOS PODRIA ABRIR NUEVOS CREDITOS DE FOMENTO 
EN AQUELLAS INSTITUCIONES QUE NO POSEENTODAVIA 
UNA LINEA DE CREDITO PARA EL SECTOR. 
CREDITOS 
De la misma manera, la adquisición de préstamos para la compra de 
grandes volúmenes de materias primas que beneficiarían al microempre-
sario con los precios favorables que produce el comprar al por mayor 
y de contado. 
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INSTITUCIONES DE CREDITO 
En la actualidad existen algunas instituciones que han abierto LINEAS 
DE CREDITO encaminadas a favorecer el desarrollo de la MICRO-
EMPRESA. 




• CORPORACION FONDO 





Caja Social de Ahorros 
Esta Institución ha creado una amplia gama 
de LINEAS de CA EDITO, las cuales pueden be-
neficiar a un buen grupo de microempresarios. 
Las carac1erísticas generales de estas líneas de crédito son las siguientes: 
DESTINO Financiamiento de activos fijos y/ o capital de 
Trabajo. 
MONTO Un mínimo de $10.000 y un máximo de $500.000 
Un codeudor solvente con finca rafz para cuantías 
GARANTIAS hasta de $100.000. Dos codeudores para las 
superiores a esta cifra. 
Para capital de trabajo un máximo de 12 meses. 
PLAZOS Para capital de trabajo y activos fijos hasta 36 
meses. 
INTERESES 26% anual por mes vencido y 36«>,t anual por mora 
sobre saldo de capital. 
AMORTIZA - Cuotas mensuales iguales que contengan inte-
CION reses y capital. 
DOCUMEN - Formulario de solicitud del deudor y codeudor(es). 
TOS 
estudio de proyec to de financiación, declara-
clones de renta de. deudor y codeudor(es). 
REQUISITOS Capacitación y asesoría del SENA o de las 
fundaciones. 
TRAMITE En las oficinas regionales de la institución. 
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Cotporaclón Plnanclcra Populot lA. 
La corporación posee cuatro líneas de crédito, 
las cuales benefician ampliamente al sector 
MICROEMPRESARIAL. Algunas de estas líneas. 
son financiadas en asocio con otras instituciones. 
Las condiciones generales de sus líneas de crédito se resumen en el 
siguiente cuadro: 
~ 
DESTINO Inversión en activos fijos y/ o capítal de trabajo. 
Para proyectos industriales en funcionamiento 
MONTO hasta el 80% del plan de inversión. Para proyectos 
nuevos hasta el 70%. 
Hipotecarias, prendarias, codeudores o docu-
GARANTIAS mentas como: letras, cartas de crédito. facturas 
comerciales. contratos. 
Mayores de 12 meses. El plazo máximo es de 
PLAZO acuerdo con la línea de crédito y con las carac-
terísticas del proyecto. 
Están determinados por el nivel de activos fijos 
INTERESES de la empresa, la ubicación geográfica, la línea 
de crédito. 
AMORTIZA - Dependiendo de la línea, en general es trimestral. 
CION 
DOCUMEN -
Escritura de constitución y reformas de la socie-
dad, certificado de la misma. certificado de libertad, 
TOS paz y salvos de renta y predial. 
REQUISITOS 
Solicitud de crédito, balance reciente, declaración 
de renta. 
TRAMITE Según asesoría del personal de la corporación. 
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CORFAS 
Esta entidad fue creada para el desarrollo de 
la microempresa y las empresas asociativas. 
con una línea de crédito diseñada para fac i-
litar la actividad de estos negocios. 
Las características de su línea de crédito son las siguientes: 
DESTINO Inversión en activos fijos y/o capital de trabajo. 
MONTO 
Para inversión: hasta 1 00 salarios mínimos. Para 
capital de trabajo: hasta 200 salarios mínimos. 
Prendaria o hipotecaria. 
GARANTIAS Personal del beneficiario con obligación de con-
vertirla a prendaria una vez desembolsado el crédito. 
Para inversión: en promedio 4 años o más según 
PLAZOS el estudio de tactibilídad. 
Para capital de trabajo: hasta 2 años. 
INTERESES 
De acuerdo con el estudio de factibilidad. en pro-
medio 20%. 
AMORTIZA-
Mensual, con plazo muerto hasta 6 meses. 
CION 
dOCUMEN- Solicitud debidamente diligenciada, balance. 
TOS estado de pérdidas y ganancias. 
REQUISITOS 
No poseer un patrimonio superior a millón y medio 
a 1984. 
TRAMITE 
Contar con capacitación y asistencia técnica. 
Según asesoría de los funcionarios de CORFAS. 
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LA IMPORTANCIA DEL CUMPLIMIENTO 
CON LA OBLIGACIONES CREDITICIAS 
Uno de los problemas más graves que impide el desarrollo de la micro-
empresa. es el de no tener fácil acceso al crédito. 
El argumento de algunas Instituciones de crédito para no facilitarlo a 
este tipo de negocios, es el de los altos costos que representa para ellas 
el manejo de grandes volúmenes de cuentas corrientes o el uso de cactas 
de crédito. comparados con los bajos volúmenes de los créditos Esto, 
para dichas)nstituciones Financieras representa un mal negocio. 
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Lo anterior lo concluyen de la siguiente experiencia: 
Un crédito de $10 millones para una empresa que posee una cuenta 
corriente con saldos permanentes de $5 millones y un movimiento 
anual de $50 millones le costará a la institución que presta, pocos 
gastos comparados con la ganancia que producirá esta transacción. 
Diez créditos de $1 millón para varias empresas que posean cuentas 
corrientes con saldos permanentes inferiores a $500.000 y movimientos 
anuales inferiores a $5 millones costará a la institución que presta diez 
veces más que el caso anterior. 





POR ESTA RAZON, UNA VEZ ABIERTAS LAS PUERTAS DEL 
CREDITO, HABRA QUE MANTENERLO DANDOLE UN ADECUADO 
MANEJO. 
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IMPORTANCIA DEL CUMPLIMIENTO 
PARA LA EMPRESA 
Recordemos que el préstamo es para nuestro negocio una parte más del 
mismo; como lo es una máquina o un buen trabajador, como lo son 





No pensemos que el beneficio aca-
ba en el momento en que se nos 
entrega el dinero. por el contrario 
es aquí donde comienza. 
Una y otra vez tendremos necesi-
dad del crédito y cerrar esta.puerta 
por incumplimiento o por mal ma-
nejo es atentar gravemente contra 
el negocio. 
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EL CREDITO CUMPLE EL PAPEL DE ADELANTAR 
UNOS FONDOS, NO PARA ASEGURAR LA SUBSIS-
TENCIA DEL DEUDOR; SINO PARA PERMITIRLE 
REALIZAR UNA GANANCIA. 
Si tomamos esto como una regla de oro, seremos conscientes de que 
la utilización del sistema de crédito no se hace accidentalmente. 
No como último recurso para 
salir de un apuro en un momento 
determinado y no volverle a 
mirar nunca más. 
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Por el contrario, su utiJización se 
debe ir haciendo cada vez más 
frecuente y cuanto mayor solidez 
demuestre nuestra empresa con 
mayor frecuencia acudiremos 
al sistema. 
IMPORTANCIA DEL CUMPLIMIENTO 
PARA EL SECTOR MICROEMPRESARIAL 
Si todo propietario de una MICROEMPRESA hace un buen manejo de 
sus créditos, el mayor beneficiado será el bloque microempresarial en 
su conjunto: ya que tanto et Estado como las Instituciones Financieras 
pondrán sus ojos en estos nuevos clientes destinando mayores recursos 
hacia este renglón. 
Como consecuencia de esto, el bloque de propietarios podrá negociar 
nuevos préstamos con mayores ventajas e incluso podrán ser benefi-
c iados con nuevas políticas de crédito, ya que el volumen de capital 
que circulará por estos negocios será tan grande como para ser 
tomado en cuenta siendo renglón de importancia. 
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El manejo del crédito en forma racional, el buen uso de él ha 
permitido que pequeños negocios se conviertan en grandes em-
presas con proyección y crecimiento permanente. 
¡HE AQUI UNA HERRAMIENTA MAS QUE DEBEMOS 
SABER UTILIZAR Y APRENDER A MANEJAR! 
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EVALUACION FINAL 
Amigo microempresario. al terminar la lectura de esta cartilla responda 
las siguientes preguntas y coméntelas con su tutor. 
1 . Por qué es indispensable manejar bien un crédito? Dé cuatro razones. 
2. Si usted en su diagnóstico detecta la necesidad de un crédito. 
defina porqué le serla beneficioso. 
Cómo respaldaría este crédito. 
3. Existe alguna razón por la que no desee utilizar el crédito de las 
instituciones que los ofrecen. Explique por qué. 
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Amigo microempresarío, al terminar la lectura de esta cartilla y 
después de hacer los trabajos que hemos sugerido, habrá 
concluido: 
1. Que el crédito se debe manejar muy seriamente. 
2. Existen lnstítuclones que brindan facilidades de crédito. 
3. Es indispensable la capacitación y la asesorla, para un 
adecuado manejo de esta herramienta. 
Si usted cree que necesita de un crédito, inicie su PROYECTO DE 
INVERSION, el SENA lo pondrá en contacto con la institución donde 
debe tramitar el préstamo. 
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